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Oleguer Burés Fábregas, 
de familia de planteristas, 
fue el pionero en iniciar lo 
comercialización de tierras y 
sustratos en el territorio espa- 
ñol. A principios de la déca- 
da de los 60 empezó a fo- 
bricar los primeras mezclas 
con materias orgánicas y dis- 
tribuirlas entre iardineros y vi- 
veristas. En 1970 se suminis- 
traron las primeras tierras en- 
vasadas y, a partir de este 
momento, la empresa crece y 
se exponde hasta el año 
1982 que pasa de ser una 
empresa familiar a una S.A. 

Las grandes inversiones de 
Burés S.A. fueron hechas 
con cierto previsión, en el 
año 90 se cambió la maqui- 
naria de ensacar, el parque 
móvil.. . La adquisición de 
maquinaria ha hecho innece- 
sario a contratación de nue- 
vo personol, y, por ello, se 
ha loqrado resistir lo situa- 
ción d; crisis general 

Hoy en día, Burés S.A. es 
una empresa líder en su cam- 
po Se caracteriza por ampli- 
tud de oferta y la calidad de 
sus productos (tierras orgóni- 
cas, recebos, molerlas pri- 
mas, y complementos para 
iardinería], presentes en los 
establecimientos más impor- 
tantes de toda España 

Xavier Carbonell - A menu- 
do se utilizan indistintarnen~e, 
pero, se ún su opinión sen 
qué se d" iferencian los tierras 
de los sustrotos? 

Oleguer Burés - Un sustrato 
se elabora a partir de mote- 
rioles de alta calidad, someti- 
da a múltiples análisis y prue- 
bas. E l  resultado se conside- 
ra específico para determina- 
dos tipos de plantas cultiva- 
das en maceta. Los principa- 
les consumidores suelen ser 
viveros, que utilizan los sus- 
tratos para sus cultivos inten- 
sivos principomente en con- 
tenedor. 

Oleguer Bures 
Fábregas, 

pionero en la 
comercialización 

de tierras 
y sustratos 

en nuestro país, 
hacia los 70 
empezó con 

el suministro 
de tierras 

envasadas, 
y a partir 

de entonces 
hasta el 82 

en continua 
expansión 

y fuerte 
crecimiento, 

pasa de ser una 
empresa a una sociedad familiar & 

anónima. 

P- 

Por oiro lado, los iierras se 
componen de una mezclo ior- 
moda por diferentes arenas, 
arcillas y materia orgánica. 
Está ideada paro cultivos ex- 
tensivos no tan específicos, 
como los que se realizan en 
un jardín, una iardinera, una 
terrazo.. . 

X. C. -2Qué papel represen- 
la lo fierro en el árnbi~o de la 
jardinería? 

O.B. - Indiscutiblemente jue- 
a un papel fundamental. En 

8 s  centros de iardinería las 
ventas de tierra alcanzan ci- 
fras que ¡ron entorno al 7 u 
8%. ~ual/tativamente, la ba- 

se paro que un jardin se en- 
cuentre en condiciones ópti- 
mas de calidad reside en 
que la tierro esté bien prepa- 
rada. Así mismo, en las 
áreas deportivas, campos de 
golf, etc.. el drenoie y la co- 
rrecta dosi~icación de abono 
son fac~ores deiermi nantes 
poro que el césped no se de- 
teriore y conserve todas sus 
cualidades. 

Una tierra bien preparada 
mejora la productividad y la 
calidad de las plantas culti- 
vadas. Para ello es necesorio 
mantener las condiciones 
adecuadas del suelo median- 
te la renovación periódica y 
constante de las tierras. 

O 
leguer Bures Fabngrs 
a principios 
de la década de 
los 60 empezó 
a fabricar las primeras 
mezclas con materias 

wgánicas y distribuirlas en sacos 
Q plástico de 30 1. 

X C. - A l  mercado español 
le invaden ~ierras de ron ca- 
lidad, procedentes 1 e otros 
países spueden las tierras no- 
cionales hacer /rente a las de 
importación? 

O.B. - Las tierras fabricadas 
en el territorio español están 
a un gran nivel. Para las 
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TIERRAS - 
Y SUSTRA TOS 

plantas culiivadas baio los 
I condiciones climóticos de es 

le país son, incluso, más 
apropiados que las proce- 
dentes de otros paises del 
Norte de Europo La combina- 
ción de corteza de pino y tie- 
rras de bosque proporciono 
gran drenaje a las suelos. Lo 
iurba es el componenie princi- 
pal de las iierras norteeuro- 

I eas, caracteríslica que les in- 
Fere gran calidad Sin embor- 
go, aunque este producto iie- 
ne excelentes en 
cuanto a textura, peso y pH, 
resulta coniraproducente uiili- 
zodo en exceso en algunos 
casos. Nosotros también em- 
pleamos iurbo en determino- 
dos dosis, su bolo H contra- 
rresta el pH ácido e nuesiroi 
suelos. 

8 

O.B. - Si Son referencias 
básicas en un centro de 'ardi- 
neria los precios de lo p I onta 
de temporada, los tierras y 
los macetas. A portir de esios 

1 precios el consumidor se ha- 
ce a lo idea de si realmente 
está com rondo a un buen 
precio. E P lo morcoro, sin lu- 
gor o dudas, el volor total de 
la compra. 

X C sCuóles son los crile- 
rios que sigue el consumidor 

I de tierras y suslrotos poro to- 
mor uno decisión en el mo- 
mento de lo compro2 2Como 
reconoce que se encuentra 
[ren~e o un produc~o de o110 
col~dodz 

O B - Nuestros clientes ac- 
túon en diferentes áreas co- 
merciales. Sin lu or a dudas, 
todos ellos, des f e el iardine- 
ro, a los comprodores en 
centros de iardineiía y gran- 
des superficies, buscan coli- 
dad, presenioción y buenos 
precios. Sin embor o, pue- 
den esiobecerse di 9 erencios 
entre el cliente exigente, que 

X.C - De formo paralela o 
lo que sucede en supermerca- 

do' Y 7 rondes superficies 
donde e precio de ciertos 
productos es (el indicodor) 
conocido y comporodo por 

I e l  consumidor rnarcondo su 
ac~itud [rente o la compro. 
sExiste un símil en los Cen- 
tros de Jordinerio? 

Dentro del 
apartado 

de promoción 
y venta, 

Oleguer Burés 
destaca 

la importancia 
del trato personal 

con el cliente 
y la profesionalidad 

de los técnicos 
de la empresa, 

auténticos 
conocedores 

de sus productos. 
Otras acciones 

como asistencia 
en ferias, el diseño 

de catálogos 
o la publicidad 

en prensa 
especializada 

son factores 
de gran incidencia 

en este tipo 
de acciones. 

ii1,ge los tierras espe~;ficos 
de su culiivo por su  abono, 
esponlosidad, ligereza e in- 
dice de pH, y otro tipo de 
cliente, aquel que compra los 
producios más atractivos al 
mejor precio, sin onolizar de- 
masiado los conienidos y. 
quizás, motivados por ociua- 
ciones publicitarios. 

Nosoiros hemos sabido com- 
poginor ambos cosos Hemos 
mejorado la presentación y el 
atractivo de los socos ofrecien- 
do, al mismo tiempo, un conte 
nido de inmeiorable calidad, 
detallado y especificado al 
dorso del envase. 

X.C. - 2Cuóles son las oc- 
ciones de promoción de ven- 
lo? 

O B.  - E l  trato personal con 
el cliente es muy importante. 
La profesionolidad de nues- 
tros técnicos, que conocen o 
fondo los productos, es im- 
prescindible Y el poder certi- 
ficar que nueslras Iierros y 
sustratos responden a las ca- 
rocterisiicas especificadas es 
esencia y nos permiie estar 
desde hace 29 años al frente 
del mercado de iierras y sus- 
tralos. 

Otros factores también inci 
den, como son la asisiencio 
o ferias, el diseño de cotóo- 
gos y lo publicidad en revis- 

tas es ecializadas En cuan- P to a os ferias. s iem~ie he- 
mos creído en ;u efeciividad 
Por desgracia sólo hay uno 
que funcione en Espoño que 
es lberfloro Hace 20 oños 
que osistimos y nos sigue re- 
sultando positiva. Otros inien- 
tos fracason por su mal enfo- 
que Su carácter escenográfi- 
co  resla imporiancio al visi- 
iante y al expositor, en favor 
de lo orgonización Precios 
obusivos, falta de represenio- 
tividod de los productos que 
el profesional busca . . .  Em- 
nresas que durante 3 oños 
/Ton faltado o lberflora han 
desoparecido. 

Actualmenie hemos puesto 
en marcha unos cursos de 
forinoción poro el persono1 
de los centros de lardinerio, 
a través de los cuales les 
mostramos el proceso de ela- 
boracion de tierros y sustra 
tos De esta formo pueden 
oconselar melor o sus clien- 
tes Esie punto resulta mas im 
porionte de lo que poiece, 

ues represento el factor que E distingue de uno gran su- 
perficie [hipermercodosl, 
donde el consumidor no pue- 
de ser oconselado y el focior 
humano o enos existe La r profesiona idad y especia11 
zoción del vendedor del Cen- 
tro de Jardineiio es su meor 
armo de venta 

X.C. -  qué [ormotos de 
embalaje se utilizan en jardi- 
nerio? 

O B Empezamos con SG- 

cos de 301 Este formato resul 
lo extraño en un mercado 
acostumbrado o grandes 
cantidades Sin embargo su 
gran manelabilidad lograron 
convertirlo en el formaio ho- 
bituol de lo mayoría de em- 
presos En 1992 Bures se 
unió a lo Iíneo europea, pre 
sentando tierras en envases 
stondord de 10, 20, 5 0  y 
801 Nuesiro interés se ccntra- 
ba en rebalar el peso dc los 
sacos En estos momentos, 
hemos logrodo reducir los 3 0  
kg de los rimeros sacos de 1 301 o 14 g, 0 1  estar trabo- 

con moterios primas 
de menor peso y mayor cali- 
dad dando facilidad en el 
iransporte y uno melora de 
SU c~merciol izoci~n 
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